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Af Kasper Kronenberg

Forskellen ligger ikke i et reg-
neark.

For Peter Bundgaard, An-
ders Lund og Erik Simoni, 
der netop er begyndt som 
selvstændige med deres eget 
fondsmæglerselskab, har det 
altid været vigtigt at komme 
væk fra skrivebordet og ud i 
den virkelige verden – ud til 
direktører, bestyrelsesfor-
mænd, konkurrenter og leve-
randører.

De tre tidligere magtfulde 
porteføljeforvaltere fra flere 
store danske finansielle insti-
tutioner skal fremover sam-
mensætte en portefølje af 
danske aktier i selvstændigt 
regi, hvor de tilbyder kunder-
ne at komme med ombord 
via køb af investeringsfor-
eningsbeviser i en nyoprettet 
investeringsforening.

Trioen har igennem årene 
skabt gode afkast, der langt 
har overgået markedsafka-
stet, hvorfor der selvfølgelig 
er fokus på, hvad der gem-
mer sig af metoder bag aktie-
udvælgelsen. 

Her har det aldrig været 
nogen hemmelighed, at de 
bruger meget tid på at inter-
viewe virksomhedernes le-
delser – på flere niveauer – så 
de kan danne sig et bedre 
indtryk af virksomhederne. 
Et indtryk som man ikke kan 
få, hvis man udelukkende 
kigger på nøgletal.

»Vi lægger meget vægt på 

at have en løbende konstruk-
tiv dialog med og om de virk-
somheder, vi investerer i. Vi 
har vel en 150 møder om året, 
hvor vi taler med lederne fra 
virksomheden, konkurrenter 
og bestyrelsesmedlemmer,« 
siger Peter Bundgaard til 
Business.dk.

En grundig forståelse
Men hvordan griber I det an, 
hvordan sikrer I Jer, at ledel-
serne ikke bare sweet-talker 
Jer? Hvordan kommer I om 
bag de rigtige formuleringer 
og den handlekraft som po-
wer-point præsentationerne 
udstråler?

»Jo, det er da rigtigt, at de 
også kan sweet-talke os, men 
vi forsøger at få en grundi-
gere forståelse af, hvordan 
ledelsens opfattelse er af at 
drive forretning. Hvad er de 
vigtigste ting for dem, hvad 
er omdrejningspunktet for 
dem i forståelsen af at ska-
be fremdrift – hvad lægger 
de vægt på. Og så prøver vi 
selvfølgelig at være mere 
konkrete og få nogle bud på, 
hvordan de ser forretningen 
udvikle sig fremadrettet. 
Hvad er udfordringerne,« si-
ger Anders Lund.

Erik Simoni tilføjer, at det 
ikke sjældent sker, at ledel-
serne bruger dem til at få et 
indtryk af, hvordan investo-
rerne tænker – og hvad der er 
vigtigt for dem.

»Jeg tror da også, at de 
(ledelserne, red.) har behov 

for sparring. Ret beset så re-
præsenterer vi jo ejerne. Så 
der bliver også spurgt ind til, 
hvad vi mener om eksem-
pelvis kapitalstrukturen el-
ler om detaljeringsgraden i 
regnskaberne,« siger Erik Si-
moni.

USA og Østen
Udover møderne med virk-
somhedernes ledelser så til-
stræber de hvert år at gen-
nemføre en rejse til USA og 
til Østen. 

Her forsøger de dels at 
mødes med ledelserne i dat-
terselskaberne til de danske 
virksomheder, men vil også 
gerne ud og opleve væksten 
og markedsvilkårene på al-
lernærmeste hold. 

De fortæller om et besøg 
hos en børsnoteret dansk 
virksomhed med produktion 
i Kina, hvor virksomheden 
oplevede, at når der var fro-
kostpause, så var halvdelen 
af kantinen tom – fordi halv-
delen af medarbejderne var 
til jobsamtale hos konkur-
renten, der havde kontor me-
get tæt på.

»Vi så jo med egne øjne, at 
der var en galoperende løn-
inflation i gang. Men vi så 
også, at hvis kineserne skal 
op og blive magtfulde forbru-
gere på den globale scene, så 
skal der trods alt gennemfø-
res enorme lønløft. Vi var en 
dag nede på havnen i en stor 
kinesisk by, hvor vi kom lidt 
om bag kulisserne, kan man 
sige. Og det var altså tem-
melig barske forhold som 
arbejderne levede under, der 
kunne vække minder om 
barakker til krigsfanger un-
der Anden Verdenskrig. Her 
så vi virkelig, at der er lang, 

lang vej endnu før arbejder-
ne kommer til at udgøre en 
stærk købekraft,« siger Peter 
Bundgaard.

Peter Bundgaard fortæl-
ler, at formålet med at møde 
ledelserne for diverse datter-
selskaber også er, at se hvor 
langt ned ledelses-kvaliteten 
rækker.

»Vi vil godt møde det næ-
ste ledelseslag også. For at se 
om topledelsens kvaliteter 
også rækker længere ned i or-

ganisationen. Simpelt hen for 
at se om ledelseskvaliteten 
gennemsyrer hele virksom-
heden. Og du kan mærke det 
i løbet af fem minutter – om 
en leder han kan sin forret-
ning,« siger Peter Bundgaard.

kakr@berlingske.dk

Guldtrio fortsætter 
tæt dialog med 
topchefer
dialog. Som selvstændige vil Bundgaard, Lund og 
Simoni fortsat bruge meget tid på at tale med ledel-
ser, bestyrelser, konkurrenter, leverandører – og på at 
rejse rundt i verden og se udviklingen. 
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